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EMPRESARIO
SUI GENERIS

STERLING FINANCIAL INVESTMENT GROUP FUE FUNDADO HACE OCHO ANOS POR
TRES PERSONAS EN LA CIUDAD DE MIAMI Y HOY TIENE UNA RED MUNDIAL DE MAS
DE 400 PROFESIONALES DE LAS INVERSIONES. EL CRECIMIENTO EXPLOSIVO DE LA
FIRMA LA PUSO EN EL RADAR DE LA COMUNIDAD DE LA BANCA DE INVERSION DE
ESTADOS UNIDOS COMO LA DECIMA MAYOR EMPRESA DE SERVICIOS FINANCIEROS
DE FLORIDA, SOLO SUPERADA POR COMPANIAS LIDERES COMO MERRILL LYNCH,
PRUDENTIAL SECURITIES, SALOMON SMITH BARNEY Y PAINE WEBBER.

LA EMPRESA NO HABRIA LLEGADO DONDE ESTA SI NO FUERA POR LA CONDUCCION
DEL PANAMENO CHARLES GARCIA, FUNDADOR, PRESIDENTE Y DIRECTOR GENERAL,
UN JOVEN EMPRESARIO CON UNA MANERA PARTICULAR DE SER Y DE HACER
NEGOCIOS, CUYO PRINCIPAL SECRETO PARA ALCANZAR EL EXITO, COMO EL MISMO

LO AFIRMA, SON SUS COLABORADORES.

Adriana Zamora

Sterling Financial tiene actualmente nueve oficinas en
el exterior: Panama, Argentina, Brasil, Chile, Colombia,
Ecuador, Espana, Inglaterra y Grecia. Espera abrir 12
nuevas en América Latina, incluyendo a Costa Rica y
México.

Los ingresos anuales de esta empresa pasaron de los
US§106.000 en 1997 a US$24 millones en los tltimos
afios. Esto le valio el reconocimiento de la Universidad de
Florida como: “Firma privada de crecimiento mas
acelerado en el estado de Florida” y “Firma de minorias
de crecimiento mas acelerado en el estado de Florida”,
dos de los maximos galardones concedidos en el ambito
de los negocios en ese estado.

En agosto del 2002, la revista Hispanic Business la reco-
nocio como la compaifiia hispana de més rapido creci-
miento en Estados Unidos y en octubre de ese mismo afo
fue incluida en el prestigioso catialogo de la revista Inc,
"Lista de los 500 de Inc", como la octava empresa de
capital privado de mas rapido desarrollo en ese pais.

Hoy Garcia enfrenta el reto de convertir a su empresa en
el segundo banco de inversion estadounidense con pre-
sencia en América Latina, después de Merrill Lynch.

Como otras decisiones de su vida, convertirse en empre-
sario enfocado al mercado de las finanzas corporativas no
era exactamente parte de los planes de Charles Garcia. Su
vida estuvo anteriormente dedicada a la academia militar
y al estudio de leyes. Sin embargo, hoy vive el triunfo
alcanzado por su empresa y lo atribuye a la aplicacion de

una estrategia novedosa.

La compania esta centrada principalmente en el merca-
do hispano en Estados Unidos y en América Latina y se
dedica a corretaje de valores, banca de inversion, analisis
de mercados y asesoramiento a compaiias que buscan
una penetracion exitosa entre clientes que hablan espafiol.

A diferencia de los bancos tradicionales que establecen
franquicias en América Latina, Sterling busca socios que
han estado en el pais meta por lo menos durante los ulti-
mos diez afios y disefia una estrategia de productos y ser-
vicios para ese lugar.

En Estados Unidos —mercado que representa el 40% de
sus ingresos— Sterling recluta agentes de bolsa o consul-
tores en finanzas independientes, a quienes les ofrece un
buen porcentaje en comisiones, con la advertencia de que
a ellos les corresponde pagar de su propio dinero el man-
tenimiento de la oficina. De esta manera, esta compaiiia
minimiza gastos de capital y, ademas, su exposicion cuan-
do la economia no anda en sus mejores épocas.

No obstante, el verdadero negocio de Sterling reside en
las cuentas institucionales. Esta empresa tiene cuentas
de aproximadamente 200 instituciones, entre las que se
encuentran Citigroup, Goldman Sachs y el Banco de
América.

Antes de fundar Sterling Financial, Garcia cogerenciaba
un fondo privado de valores, en el que invertia en titulos
de bancos regionales y de entidades financieras. Alli fue
reconocido como accionista pionero en el activismo, ya
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que sus inversiones y estrategias legales propiciaron que
el fondo creciera de US$15 millones en 1993 a cerca de
US$70 millones en 1997.

Garcia es ademas un miembro activo de la comunidad
hispana. Ha sido identificado por la revista Hispanic
Business como uno de los "100 hispanos mas influyentes
en Estados Unidos".

El empresario converso con Estrategia & Negocios en
su oficina en Miami, acerca de su carrera profesional, los
logros de su empresa, su faceta como escritor, su familia
y su opinion sobre su pais de origen.

EMPRESA PIONERA

-Coémo nacié la idea de establecer esta empresa?, ;la
cred con capital propio?

Es muy gracioso. Antes no existian empresas del sector
en el que yo estoy enfocado, que estuvieran dirigidas al
mercado latinoamericano y al mercado hispano en Esta-
dos Unidos, y que conocieran la cultura del inversionista
de esos paises.

El capital tiene varios origenes: yo puse de mi bolsillo
US$800.000, también proviene de amigos y de mi familia.

iPor qué se enfoca hacia el inversionista latinoame-
ricano?

Existe una oportunidad latente. El inversionista latinoa-
mericano tiene necesidades tnicas que no estan siendo
satisfechas eficientemente por los proveedores financie-
ros. Sterling reconoce este potencial y tiene los recursos,
la experiencia, el conocimiento de la cultura y, sobre todo,
el compromiso hacia la region.

Sterling, a diferencia de las firmas globales de inversion,
ofrece una plataforma flexible e imparcial, apropiada para
que nuestro equipo de profesionales, con mas de 40 afios
sirviendo a los inversionistas de la region, pueda brindar
una asesoria enfocada hacia los objetivos de estos.

+Por qué un inversionista deberia escoger a Sterling?

iSe ha sentado alguna vez con un potencial inversio-
nista que viene de Latinoamérica? Esto es lo que le va a
pedir: seguridad en su inversion, preservacion de capi-
tal, un rendimiento atractivo, baja volatilidad y creci-
miento de su inversion en el largo plazo.

Sterling ha disefiado una estrategia de inversion con
estos objetivos en mente. No somos partidarios de las
ganancias rapidas y faciles, no creemos en productos de
moda con rendimientos irreales. Nuestra estrategia no
acepta distracciones. El objetivo de nuestra asesoria no
es especular, es obtener rendimientos sostenidos en el
largo plazo.

¢ Qué mis necesita el inversionista latinoamericano?

Busca servicio, atencién personalizada, un asesor que
invierta el tiempo necesario en conocerlo. Cuando se esta
con un cliente latinoamericano, no se le estd vendiendo un
producto. Se estd iniciando una relacion de confianza que
se construye a través de una de inversiones financieras.

Sterling tiene un equipo completo de profesionales que
pertenecen a esa cultura, que habla en su idioma. Es casi
imposible que una de las firmas grandes provea este acce-
s0 y menos en el idioma de nuestra region.
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El mensaje

Uno de sus pasatiempos es ir a practicar surf a
playa Tamarindo, en Costa Rica, équé otros pasa-
tiempos tiene?

Usted publicé un libro: Un mensaje de Garcia.
éDe donde naci6 esa faceta como escritor?
- uy peq i [ todc

1DE: e )|
Ahora el mercado esta lleno de libros sobre supe-
racion personal, como alcanzar el éxito, etc. éQué

diferencia este libro de los demas que podemos




A diferencia de otras entidades financieras, ;cual ha
sido la estrategia de su empresa?

Sterling cuenta con una posicion geografica privilegiada
para el desarrollo estratégico de nuestro negocio en el

mercado hispano en Estados Unidos y en el mercado lati-
noamericano, con nuestras sedes en Miami y Panama,
como puntos clave.

En Latinoamérica nuestra estrategia ha sido expandirnos
con base en alianzas estratégicas con organizaciones
financieras solidas y de un profundo conocimiento del
mercado local. Trabajamos para ser el aliado principal de
organizaciones que necesitan diversificar y ampliar su
oferta de servicios y productos. Somos un complemento a
las inversiones locales.

Nuestra filosofia de inversion y nuestro enfoque en ban-
ca de inversiones nos da una ventaja competitiva para ser-
vir al mercado hispano y al latinoamericano con produc-
tos y servicios que reflejan el conocimiento de la cultura
y la experiencia en estas industrias.

;Habria podido levantar esta empresa desde Panama?

La respuesta es no, porque en nuestros paises la costum-
bre es comprar una marca. Yo queria crear una marca. En
Panama se busca adquirir una marca ya establecida, una
compaiiia que tenga nombre. Y desde ese punto de vista,
nunca hubiera podido competir contra Merrill Lynch y
otros que ya son muy conocidos en Centroamérica.

En la region, ;quiénes son sus principales clientes?, ;a
cuales empresas en particular les ha prestado servicios?

Una de las cosas importantes que nos caracteriza es la
confidencialidad. Nuestros clientes, sean institucionales o
particulares, quieren tener privacidad, y que no se sepa
qué estan haciendo ellos con el dinero. Lo tnico que pue-
do decir es que entre nuestros clientes se encuentran des-
de empresas pequeiias hasta muy grandes.

En América Central usted cuenta con una oficina en
Panamai. ;Por qué en este pais? ;Tiene pensado esta-
blecerse en algin otro de la region?

La razon principal es que soy panamefo y mi pais tiene
una cultura bancaria muy desarrollada, ademas existe la
Zona Libre. Esta sede es un buen negocio. Actualmente
desde alli se manejan los negocios para Latinoamérica.
Para mi todos los paises son atractivos.

La compaiiia fue nombrada como la de mas rapido
crecimiento entre las que son propiedad de hispanos.
oA qué atribuye usted este desarrollo y en cudl drea de
los servicios que ofrece se dio?

Ha sido rapido porque el mercado esta creciendo en for-
ma muy rapida. Hemos estado en el mercado exacto, en el
momento mas oportuno. El crecimiento se ha dado sobre
todo en manejo de fondos, corretaje, banca de inversion.
En este afo hemos cerrado cuatro negocios muy impor-
tantes para la compaiia.
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. Como definiria su estilo de direccion?

Simplemente trato de relacionarme con personas muy
inteligentes y que puedan trabajar como equipo. Delego en
ellas, les doy las responsabilidades para que ellas tomen
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decisiones. Si van a hacer algo en lo que no estoy de acuer-
do, me siento y les doy mi opinion. Ellas estan ahi porque
saben mds que yo en una determinada area. Si me gusta que
me presenten reportes periodicos sobre como estin cami-
nando. Si pasa un tiempo y no alcanzaron los objetivos
planteados, trato de analizar el porqué, si no tenian el entre-
namiento, no conocian bien el mercado, qué errores come-
tieron y si los debo reemplazar por otra persona.

¢Delega muy ficilmente o ya tiene marcadas sus pau-
tas?, ;en qué campos delega?

Delego porque mi rol es trabajar en la parte estratégica
del negocio: cudl es su direccion, cudl es su cultura, cual
es el caracter del tipo de personas que trabajan en la
empresa. Creo que es muy importante en una firma como
esta contratar buenas personas y delegarles trabajo.

Ademas de inteligentes, ;cusiles son las cualidades de
los ejecutivos de los que usted se rodea?

Como mis mercados son Latinoamérica y el hispano en
Estados Unidos, busco personas que puedan analizar y
responder con facilidad a las distintas culturas, disenar
productos y desarrollar una relacion con nuestros clientes.
Personas integras, agradables. Como integramos una
empresa nueva, trato de contratar a ejecutivos que tengan
mas de diez anos de experiencia en otras firmas mas gran-
des, para que aporten sus conocimientos y usen la plata-
forma que nosotros tenemos.

(Cuiles aspectos de la idiosincrasia panameia inci-
den en su forma de liderazgo?

Siempre he analizado a muchos lideres globales, pero
para mi uno de los mas importantes fue Omar Torrijos. Mi
padre fue su médico personal y lo conoci muy bien por-
que visitaba mucho mi casa. Una de las cosas que siem-
pre me llamo la atencion de lo que €l decia es esta anéc-
dota: “Si mandas a cuatro hombres ciegos a ver a un ele-
fante, cada uno te va a dar un concepto diferente. Lo que
pasa en la vida no es que estemos ciegos, sino que cada
persona mira con sus propios anteojos”.

Torrijos siempre decia que cuando él queria una res-
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puesta a un problema mandaba a tres o cuatro personas a
explorarlo, para que luego le dieran consejos sobre lo que
debia hacer. El escuchaba todos los puntos de vista y for-
maba su propia opinion. Nunca la formaba con base en lo
que un solo ciego dijera sobre lo que era un elefante.

Eso me calé mucho y por ello siempre trato, ante cual-
quier situacion de la empresa, de pedir consejos a varias
personas. Luego tomo una decision final.

Pero si los puntos de vista son contrarios, ;qué ocurre?

Mucha gente le tiene miedo al conflicto, yo creo que es
bueno. Cuando me encierro con los administradores, lo
importante para mi es que discutan, se peleen, pongan
todo sobre la mesa. Al final, trato de buscar el consenso.
Si no hay consenso, yo tengo la palabra final. Y cuando
salimos de ese cuarto, para mi lo importante es que todos
respaldemos una decision.

(Como influye su formacion militar en su estilo de
liderazgo?

Entre los cuadros de mi oficina tengo uno que dice: “No
traiga problemas, sino soluciones”, Cuando estaba en la
academia militar, una vez llegué ante mi superior y le
conté que tenia un problema. El me dijo: “Soldado, no me
traiga problemas, sino soluciones”. Al otro dia llegué y le
dije: “Mi capitan, le traigo una solucion”. Y él me dijo:
*Soldado, no me traiga una solucion, sino tres, porque no
sabe si alguna le va a fallar”.

Eso mismo pido a mi equipo, que no me traiga proble-
mas, y no una, sino tres o cuatro soluciones.

UNA VISION EXTERNA

Desde Miami, ;cémo visualiza a la region centroa-
mericana?

Todos los paises de la region han tenido una mejoria
economica a medida que la economia mundial se ha ido
recuperando. Es conveniente que los paises contintien tra-
bajando hacia una estabilidad macroeconémica duradera
y que los niveles de deuda publica en la region se reduz-
can a cifras sostenibles en el largo plazo.
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Sterling Financial en breve

I

K

El principal desafio para Centroamérica es aprovechar
las oportunidades que se le abren con el Tratado de Libre
Comercio con Estados Unidos (Cafta, por sus siglas en
inglés). Es importante hacer notar que el Cafta no solo
involucra el eventual libre comercio con Estados Unidos
para cada uno de los firmantes, sino también el libre
comercio dentro de la regién. Esto altimo contribuira a
reforzar el Mercado Comin Centroamericano, lo que
permitira aprovechar economias de escala en la produc-
cion de bienes finales para el mercado regional y de
insumos para los bienes exportados a terceros mercados,
en especial al estadounidense. El libre comercio regional
deberia ser un fuerte incentivo a la inversion extranjera
y local.

(En qué han cambiado Panamai y la region desde que
usted se trasladé a vivir a Estados Unidos?

Nuestros paises pasaron por épocas muy dificiles, que
dificultaron la inversion tanto local como extranjera por
mucho tiempo. Hoy podriamos decir que existen las
herramientas para corregir poco a poco las distorsiones
comerciales que tanto dano nos han hecho. Estoy con-
vencido de que nos hemos convertido en un mercado de
oportunidades.

La llegada de la_ democracia a nuestros paises, el creci-
miento y el estimulo que se ha dado a la empresa privada
han sido fundamentales para contar con una nueva vision,
mucho mas comercial y atractiva para la inversion. Nos
queda ahora enfrentar retos como el de la globalizacion,
pero siento que estamos listos y preparados para competir
con los mejores.

. Qué opina del Cafta?

Los acuerdos de libre comercio, por si solos, no son
armas para lograr el desarrollo econémico. Estos solo pre-
sentan oportunidades y, para aprovecharlas, es indispen-
sable que los paises trabajen arduamente en mejorar su
competitividad. La educacién y el entrenamiento de la
mano de obra son aspectos centrales de este esfuerzo. Los
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paises de la region tendran que hacer fuertes inversiones
para el mejoramiento de la infraestructura y de la calidad
del elemento humano. Esto hace indispensable que se
aborden las reformas tributarias que ya estan en discu-
sion, con miras a lograr una recaudacion mas acorde con
las necesidades de inversion de los paises.

Como empresario hispano y residente en Estados
Unidos, ;cudl es su opinion respecto de como se podri-
an mejorar los lazos comerciales entre Estados Unidos
y América Central?

Yo creo que el Cafta es un buen paso para crear las opor-
tunidades, pero hay mucho trabajo por hacer. Las demo-
cracias crean las oportunidades internas para el comercio
entre la region y con Estados Unidos.

Pero hay un tema que afecta al mundo entero, el de la
globalizacion, y ahora estamos compitiendo a escala glo-
bal con Europa, con China, con India. Los paises tienen
que poner mucho mas atencion a la educacion de su
poblacion para poder competir. Pongamos como modelo
lo que paso en Singapur, que es una de las economias mas
fuertes del mundo y la poblacion tiene un nivel de desa-
rrollo mas alto que en Gran Bretana. Y eso lo alcanzo en
los Gltimos 25 anos. Un pais extremadamente pobre aho-
ra es extremadamente rico, porque hizo una inversion
enorme en la educacion de sus pobladores.

Nosotros estamos volviendo a una economia basada en
el capital intelectual y el capital intelectual no tiene
fronteras. Asi que si los paises no toman el tiempo para
desarrollar el capital intelectual de su poblacion, se van
a quedar atras.

Eliminar las barreras comerciales es el primer paso, pero
si no se educa al pueblo para que compita en esa nueva
globalizacion, es muy poco lo que se puede hacer.

Hace 20 afios los paises mas ricos eran los que tenian los
recursos naturales, pero ahora paises como Singapur, que
no poseen oro ni petroleo, pero cuentan con capital inte-
lectual, son los que estan creciendo mas rapidamente. B
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